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ลองเปรียบเทียบวิธีพูดของ

พนักงาน 2 ร้านต่อไปนี้ดูนะครับ  ระหว่าง 2 ร้านนี้

คุณอยากซื้อสินค้าที่ร้านไหนมากกว่ากัน



16

ลูกค้า		 :	 “ผมอยากซื้อแมคบุ๊กโปร  แต่มันแพงน่ะ”

พนักงานร้าน	 :	 “จริงอย่างที่คุณลูกค้าพูดครับ  ผมว่าราคา 
			   ไม่ถูกเลย  แต่สเปกของมันก็แรงสมราคา 
			   นะครบั  นอกจากจะตดิตัง้ซพียีรุู่นใหม่ล่าสดุ 
			   ท่ีมีประสิทธิภาพสูงแล้ว  การแสดงผล 
			   กราฟิกเองก็ถือว่าชั้นยอด”
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ลูกค้า		 :	 “ผมอยากซื้อแมคบุ๊กโปร  แต่มันแพงน่ะ”

พนักงานร้าน	 :	 “จริงอย่างที่คุณลูกค้าพูดครับ  ผมว่าราคา 
			   ไม่ถูกเลย  ว่าแต่คุณลูกค้าเปรียบเทียบกับ 
			   อะไรถึงคิดว่าแพงเหรอครับ”

ลูกค้า		 :	 “คอมพวิเตอร์ท่ีผมใช้อยูต่อนนีร้าคาประมาณ 
 			   100,000 เยนเอง”

พนักงานร้าน	 :	 “เพราะอย่างนี้เลยรู้สึกว่าแพงสินะครับ  ถ้า 
			   อย่างน้ันท�ำไมคณุลูกค้าไม่ลองดูแมคบุก๊แอร์ 
			   แทนแมคบุ๊กโปรล่ะครับ”

ลูกค้า		 :	 “ผมท�ำงานตดัต่อวิดีโอ  ถ้าเป็นแมคบุ๊กแอร์ 
			   สเปกมันไม่แรงพอน่ะ”
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เป็นอย่างไรบ้างครบั

ผมคิดว่าคนส่วนใหญ่น่าจะอยากซื้อสินค้ากับร้านหลัง

มากกว่าใช่หรอืเปล่า

ในวงการขายมีเทคนิคการพูดที่เรียกว่า  “Yes’ But”  

อยู ่ หลกัการของมนัคอื  ให้พดูเชงิเหน็ด้วยก่อนว่า  “นั่นสนิะ  

(Yes)”  แล้วค่อยโต้แย้งว่า  “แต่...  (But)”  แทนการปฏเิสธ 

ค�ำพดูของอกีฝ่ายในทนัท ี เพื่อให้อกีฝ่ายยอมรบัความคดิเหน็

ของเราได้ง่ายขึ้น  มองเผนิ ๆ กเ็ปน็เทคนคิที่ดสูมเหตสุมผลดี

นะครบั

ทว่าทั้งที่พนักงานของร้านแรกใช้เทคนิค  Yes’ But  

ตามหลักการแบบเป๊ะ ๆ แต่เรากลับไม่ค่อยรู ้สึกอยากซื้อ  

ท�ำไมถงึเป็นแบบนั้นล่ะ

ค�ำตอบคอื  เพราะใช้เทคนคิผดิวธิไีงล่ะครบั  ไม่เพยีง

งานขายเท่านั้น  แต่ไม่ว่าจะสื่อสารในสถานการณ์ใดก็ตาม  

การโต้แย้งหรือพูดจาหลอกล่ออีกฝ่ายไม่ท�ำให้เกิดผลดีหรอก

ครบั

วิธีที่ถูกต้องคือ  ชักจูงอีกฝ่ายให้คล้อยตามโดยไม่

ท�ำให้เขารู้ตัวว่า  “ถูกโต้แย้ง  (หักล้าง)”  แบบที่พนกังาน

ของร้านหลงัท�ำ  ส่วนของ  But  ในเทคนคิ  Yes’ But  ไม่ใช่
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การพดูโต้แย้งออกไปตรง ๆ  แต่เราต้องท�ำให้อกีฝ่ายตระหนกั

ถงึสิ่งที่เราต้องการจะสื่อด้วยตวัเขาเอง

คนที่ใช้เทคนิค  Yes’ But  แม้กระทั่งในชีวิตส่วนตัว 

มักจะโต้แย้งหรือปฏิเสธคนอื่นแบบตรง ๆ  จึงพบเจอปัญหา

อยู่บ่อย ๆ ครบั

เจ้าตัวคงคิดว่า  “เวลาใช้เทคนิค  Yes’ But  พอฉัน 

รับฟังความคิดเห็นของอีกฝ่ายแล้ว  เขาก็ต้องรับฟังความ 

คิดเห็นของฉันด้วยอย่างแน่นอน”  ดังนั้น  ถ้าอีกฝ่ายเกิด 

ไม่ยอมรบัฟังความคดิเหน็ขึ้นมากจ็ะคดิว่า  “ท�ำไมถงึไม่เข้าใจ

ฉนับ้าง!”  ท�ำให้ต้องเครยีดกบัเรื่องความสมัพนัธ์กบัผูค้นโดย

ไม่จ�ำเป็น

ส�ำหรบัคนที่เคยมปีระสบการณ์แบบนั้น  ลองเปลี่ยน

มาใช้เทคนิค  Yes’ By the way  (นั่นสินะ  ว่าแต่...)  

แทนเทคนิค  Yes’ But  (นั่นสินะ  แต่...)  ดูสิครับ

ผมเชื่อว่าคุณจะเครียดเรื่องความสัมพันธ์กับผู ้คน 

น้อยลง  สื่อสารกับคนอื่นได้ดีขึ้น  อีกทั้งเป็นที่ชื่นชอบและ 

ได้รบัความเชื่อถอืมากขึ้นอย่างแน่นอน 

ในโลกนี้มีเทคนิคการพูดที่ดูสะดวกแต่ใช้จริงไม่ได้อยู่

เตม็ไปหมด

ผมเองก็เคยมุ่งมั่นตั้งใจเรียนรู้เทคนิคผิด ๆ เหล่านั้น  

ซึ่งยิ่งเอาไปใช้มากเท่าไหร่กย็ิ่งส่งผลตรงกนัข้ามกบัที่คดิไว้
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ในหนังสือเล่มนี้ผมจึงขอแนะน�ำ  “วิธีพูดที่ใช้ได้จริง” 

100 เปอร์เซ็นต์  ซึ่งผมได้เรียนรู้ในระหว่างที่พัฒนาตัวเองจน

สามารถท�ำยอดขายสูงสดุในการท�ำธรุกจิขายตรงครบั

	 ใช่แล้ว  ล้างสมองแบบเจ้าลัทธิดีกว่า

สวสัดคีรบั  ผมชื่อ  Dr. Hiro  ครบั

ปัจจบุนัผมท�ำช่องยทูบูที่ชื่อวา่  “Dr. Hiro โนะ จกิเคน็- 

ชติส ึ (ห้องทดลองของ  Dr. Hiro)”  โดยเผยแพร่คลปิพูดคยุ

เป็นหลัก  และเผยแพร่คอนเทนต์  “Dr. Hiro โนะ เซ็นโน  

เรดโิอ  (วทิยลุ้างสมองของ  Dr. Hiro)”  ทาง  Voicy  ซึ่งเป็น

แพลตฟอร์มเสียงของญี่ปุ่น  แต่ก่อนหน้านั้นผมเคยท�ำธุรกิจ

ขายตรงและสามารถท�ำยอดขายได้สูงสดุครบั

ถ้าจะนยิามอาชพีของผมแบบสั้น ๆ กค็อื  “คนที่หากนิ

ด้วยการพูด”

แต่ผมไม่ได้พูดเก่งมาตั้งแต่แรกหรอกนะครับ  ผมท�ำ

ธุรกิจขายตรงเป็นเวลา 6 ปี  แต่ในช่วง 3 ปีแรกผมขาดทุน

ตลอดเพราะขายสินค้าไม่ออก  คุณคิดอย่างไรครับที่ผมใช้

เวลาในวนัหยดุเกอืบทั้งหมดตลอดช่วง 3 ปีไปกบัการท�ำอาชพี

เสรมิที่ขาดทนุนี้



21

แม้การท�ำธุรกิจขายตรงจะเป็นอาชีพเสริมที่ใคร ๆ ก็

บอกว่าท�ำเงินล�ำบาก  แต่ผลลัพธ์เช่นนี้ก็ดูจะอนาถเกินไป

หน่อยว่าไหมครบั

ทว่างานขายตรงของผมเกิดการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่

หลงัจากเข้าสูป่ทีี่ 3 ของการท�ำอาชพีนี้  จดุเปลี่ยนกค็อื  การ 

ได้พบกบัทกัษะการล้างสมอง  แม้ผมจะอ่านหนงัสอืเกี่ยวกบั

เทคนคิการขายและการสื่อสาร  รวมทั้งเข้าร่วมสมัมนาต่าง ๆ 

แต่ก็สร้างผลลัพธ์ไม่ได้สักที  จนกระทั่งวันหนึ่งผมก็คิดขึ้นมา

ว่า

“ทั้งที่โลกนี้มีลัทธิที่ขายของไม่น่าเชื่อถือได้ในราคา 

แพงลิ่ว  แถมยงัท�ำให้สาวกยอมทุม่บรจิาคทรพัย์สนิจนหมดตวั  

แล้วท�ำไมเราถงึขายสนิค้าไม่ออกล่ะ...  ถ้าเรามคีวามสามารถ

ในการล้างสมองเหมอืนเจ้าลทัธบิ้างกด็นี่ะส.ิ..  เอ๊ะ  จะว่าไป

เขาล้างสมองกนัยงัไง  มหีนงัสอืให้อ่านไหมนะ”

ผมกว้านซื้อหนงัสอืเกี่ยวกบั  “การล้างสมอง”  อย่าง

บ้าคลั่งแล้วไล่อ่านไปทีละเล่ม  พอเริ่มอ่านผมก็ตกตะลึง  

เพราะเนื้อหาในหนังสือเหล่านั้นเต็มไปด้วยโนว์ฮาวที่หักล้าง

ความเชื่อที่ผมมมีาตลอด
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หลังจากนั้นผมก็น�ำทักษะการล้างสมองที่ได้จากการ

อ่านไปทดลองใช้ในการท�ำงานแต่ละวันอย่างเต็มที่จนพัฒนา

เป็นทกัษะที่ใช้ได้จรงิ

ผลลัพธ์คือ  ในช่วง 3 ปีหลังของการท�ำธุรกิจขายตรง  

ผมท�ำยอดขายสงูสดุอย่างต่อเนื่องจนสามารถหาเลี้ยงชพีด้วย

การขายตรงเพยีงอย่างเดยีวได้  ทั้งยงัได้อาศยัอยูใ่นคอนโดหรู

ตั้งแต่ในช่วงวยั 20

แต่ผมใช้ชีวิตอู้ฟู่หรูหราแบบนั้นได้ไม่นานนัก  เพราะ

เมื่อผมออกจากวงการธุรกิจขายตรงด้วยเหตุผลบางอย่าง   

ผมกก็ลายเป็นคนว่างงานในวยัเกอืบ 30 ปี

ตอนนั้นผมไม่รู ้วิธีท�ำงานอย่างอื่นนอกจากขายตรง  

แถมผมยังติดนิสัยใช้เงินสุรุ่ยสุร่ายจากตอนท�ำธุรกิจขายตรง  

ท�ำให้ยงัคงใช้ชวีติอย่างหรหูราฟุม่เฟือยทั้งที่ไม่มรีายได้  สดุท้าย

ชวีติของผมกต็กอบัในชั่วพรบิตา

ผมย้ายออกจากคอนโดหรทูี่มรีะบบท�ำความร้อนใต้พื้น

ไปใช้ชวีติเงยีบ ๆ ในห้องขนาด 6.48 ตารางเมตรโดยที่ไม่มเีงนิ

ซื้อเครื่องปรับอากาศ  แล้วเริ่มท�ำช่องยูทูบในเดือนกันยายน 

ปี 2019 โดยไม่รู้ว่ามนัจะท�ำเงนิได้หรอืเปล่า

ในสถานการณ์เช่นนั้นสิ่งที่ช่วยผมไว้กค็อื  เทคนคิการ

พดูที่ถกูขดัเกลาจากการล้างสมองลกูค้าตอนท�ำธรุกจิขายตรง

นั่นเอง
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โชคดว่ีาช่องยทูบูที่ผมท�ำในแบบฉบบัของตวัเองมคีนดู

เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ  และในเดอืนพฤษภาคมปี 2021 กม็ผีู้ตดิตาม

มากถงึ 135’000 คน

ที่ส�ำคัญคือ  คลิปวิดีโอที่เผยแพร่โนว์ฮาวในการ

ล้างสมองของผมเริ่มมีคอมเมนต์ที่น่ายินดีจากผู้คนมากมาย

ว่า  “มปีระโยชน์มาก”  หรอื  “ช่วยได้เยอะเลย”

	2 เหตุผลที่ผมเขียนหนังสือเล่มนี้

ท�ำไมคนอย่างผมถงึคดิจะเขยีนหนงัสอืขึ้นมา  เหตผุล

มอียู่ด้วยกนั 2 ข้อครบั

ข้อแรกคือ  เพราะผมไม่สามารถอธิบายโนว์ฮาว 

ในการล้างสมองผ่านคลิปยูทูบได้หมด

ยทูบูเป็นแพลตฟอร์มเพื่อความบนัเทงิ  จงึต้องท�ำคลปิ

วิดีโอให้เข้าใจง่ายและแปลกใหม่  แม้คนดูจะชื่นชอบเทคนิค

แปลกใหม่ที่เข้าใจง่าย  ทว่าพอแนะน�ำวิธีพูดหรือวิธีวางตัวที่

เรยีบง่ายแต่ให้ผลลพัธ์มหาศาลกลบัไม่ค่อยเป็นที่สนใจเท่าไหร่

ความจริงแล้ววิธีที่เรียบง่ายและดูไม่น่าสนใจเหล่านี้ 

กค็อืส่วนประกอบของเทคนคิการล้างสมองที่ใช้ได้จรงิ  แต่ถ้า



24

จะอธบิายผ่านคลปิยทูบู  ไม่ว่าอย่างไรผมกไ็ม่สามารถถ่ายทอด

ส่วนส�ำคญันี้ได้หมดครบั

ส่วนเหตุผลอีกข้อคือ  เท่าที่ผมรู้ในโลกน้ียังไม่มี

หนงัสอืทีแ่นะน�ำโนว์ฮาวในการล้างสมองแบบเข้าใจง่าย

เลย

หนังสือที่อธิบาย  “วิธีล้างสมอง”  อย่างจริงจังมักมี

กลุ่มเป้าหมายเป็นผู้อ่านที่คลั่งไคล้เรื่องการล้างสมองอยู่แล้ว  

ส่วนมากจงึเป็น  “หนงัสอืที่มเีนื้อหาละเอยีดแต่เข้าใจยาก”

ดังค�ำกล่าวที่ว่า  “เข้าใจกับท�ำได้เป็นคนละเรื่องกัน”  

ถงึเข้าใจแต่กใ็ช่ว่าจะลงมอืท�ำได้เสมอไป  ในท�ำนองเดยีวกบั

นักเศรษฐศาสตร์ที่ไม่ได้ร�่ำรวยกันทุกคน  นักจิตวิทยาเอง 

กไ็ม่สามารถโน้มน้าวใจคนอื่นได้ทกุคนเช่นกนั

ผมไม่ได้จะต่อต้านนักจิตวิทยานะครับ  เพราะตัวผม

เองกช็อบศกึษาเกี่ยวกบัจติวทิยาอย่างมาก  แต่พอผมต้องการ

น�ำโนว์ฮาวในการล้างสมองที่น่าจะเข้าท่าไปใช้จริง  ผมกลับ

ยงัไม่เจอหนงัสอืที่อธบิายวธิลี้างสมองที่ดทีี่สดุเลย

ดังนั้น  ผมจึงอยากลองเขียนหนังสือที่ช่วยให้ผู้อ่าน 

ทกุคนสามารถพฒันาทกัษะการสื่อสารครบั
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	สิ่งที่คุณจะได้จากหนังสือเล่มนี้

สิ่งที่คณุจะได้จากหนงัสอืเล่มนี้หลกั ๆ แล้วมอียู่ด้วยกนั 

2 ประเดน็

นั่นคือ  “การพัฒนาทักษะการสื่อสาร”  และ  “การ 

ไม่ถูกหลอกง่าย ๆ”

เนื่องจากการอ่านหนังสืออย่างมีจุดประสงค์จะช่วยให้

ผลลพัธ์ของการอ่านเพิ่มขึ้นหลายเท่า  ผมจงึขออธบิายเกี่ยวกบั

แต่ละประเดน็อย่างง่าย ๆ เพื่อให้คณุเข้าใจจดุประสงค์ในการ

อ่านหนงัสอืเล่มนี้ของคณุครบั

ประเด็นแรกที่ผมจะพูดถึงคือการพัฒนาทักษะการ

สื่อสาร

•	 อยากคยุเก่งขึ้น

•	 อยากเป็นพนกังานขายที่ขายเก่ง

•	 อยากเป็นที่ชื่นชอบและได้รบัความเชื่อถอืจากผู้คน

•	 อยากมเีสน่ห์ดงึดูดเพศตรงข้าม

ถ้าคณุมปัีญหากลุม้ใจเกี่ยวกบัการสื่อสารท�ำนองนี้ละก ็ 

พออ่านหนังสือเล่มนี้จบ  คุณก็จะมองเห็นแนวทางในการ 

แก้ปัญหาอย่างแน่นอน
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ไม่ใช่แค่ผมเท่านั้นที่สามารถพัฒนาทักษะการสื่อสาร

และสร้างผลลัพธ์ได้  เนื่องจากผมเคยสอนทักษะการสื่อสาร

ให้กบัผูค้นมากมายและท�ำให้พวกเขาสื่อสารเก่งขึ้น  จงึมั่นใจ

ว่าทกุคนกส็ามารถท�ำตามวธิขีองผมได้เช่นกนั

ไม่ว่าจะเป็นในสถานการณ์การท�ำงานหรือในชีวิต 

ส่วนตวั  หนงัสอืเล่มนี้กช่็วยแก้ปัญหาการสื่อสารให้คณุได้ครบั

อกีประเดน็คอืการไม่ถูกหลอกง่าย ๆ

เมื่อคณุรูโ้นวฮ์าวในการล้างสมองแล้ว  คณุกจ็ะสงัเกต

เหน็ว่ามเีทคนคิการล้างสมองแฝงอยู่ตามที่ต่าง ๆ บนโลกนี้

โนว์ฮาวในการชกัจงูอนัน่ารงัเกยีจไม่ได้จ�ำกดัอยูแ่ค่การ

หลอกขายสนิค้าแบบไร้ศลีธรรมหรอืการเผยแพร่ค�ำสอนงมงาย

ของลัทธิศาสนาเท่านั้น  บริษัทยักษ์ใหญ่ที่เผยแพร่โฆษณา

ทางโทรทัศน์และนักการเมืองเองก็ใช้เทคนิคการล้างสมอง 

ที่เหนอืชั้นในการปลกุปั่นผู้คนจ�ำนวนมากเช่นกนั

เมื่อโซเชียลมีเดียแพร่หลายมากขึ้นจนเข้าสู่ยุคสังคม

ข้อมูลข่าวสาร  การคกุคามโดยใช้เทคนคิทางจติวทิยาในทาง

ที่ผดิกเ็พิ่มขึ้นเรื่อย ๆ  ดงันั้น  การรูเ้ท่าทนัแผนการของอกีฝ่าย

จงึมปีระโยชน์อย่างยิ่งต่อการปกป้องตวัเองและคนส�ำคญัของ

คณุในสงัคมเช่นนี้



27

ตอนที่ผมท�ำธุรกิจขายตรง  สิ่งที่ผมท�ำเพราะคิดว่าดี

บางทมีนัอาจเป็นการท�ำร้ายจติใจใครบางคนเข้า

ดังนั้น  ผมจึงอยากท�ำประโยชน์ให้กับผู้คนด้วยการ 

ถ่ายทอดโนว์ฮาวที่ผมได้เรยีนรู้ในแบบฉบบัของตวัเอง

ผมตั้งใจเขียนหนังสือเล่มนี้ขึ้นมาเพื่อช่วยเปลี่ยนชีวิต

ของคณุให้ดขีึ้นแม้สกัเลก็น้อยกย็งัด ี หวงัว่าคณุจะอ่านอย่าง

เพลดิเพลนิจนจบเล่มนะครบั

Dr. Hiro
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